ANALISIS STRATEGI PEMASARAN DENGAN MENGGUNAKAN METODE SWOT DAN QSPM  PADA PT. SENTRAL PERKASA JAYA by Wahyudi, Rizky & Purnomo
Available online at http://jurnal.yudharta.ac.id/v2/index.php/jkie
P-ISSN: 2460-0113 IE-ISSN: 2541-4461
Received: 16/02/20 – Accepted: 22/03/20 19
Journal Knowledge Industrial Engineering (JKIE)
ANALISIS STRATEGI PEMASARAN DENGAN MENGGUNAKAN METODE SWOT DAN QSPM
PADA PT. SENTRAL PERKASA JAYA
(1)Rizky Wahyudi, (2)Purnomo(1)(2) Prodi Teknik Industri – Fakultas Teknik - Universitas Machung
Email Koresponden : 411410015@student.machung.acid
Abstraks
PT.Sentral Perkasa Jaya adalah sebuah perusahaan yang bergerak di bidang transportasi yaitu
ekspedisi.Masalah yang dihadapi adalah perkembangan teknologi yang menyebabkan
persaingan bisnis yang ketat, sehingga menyebabkan penurunan tingkat pendapatan dari
tahun ke tahun.Selain itu, strategi yang digunakan juga cenderung monoton sehingga
menyebabkan perusahaan kalah bersaing dengan perusahaan lainnya. Dalam mengatasi
permasalahan strategi pemasaran yang ada di perusahaan tersebut, maka akan dilakukan
analisis mengenai faktor-faktor internal dan eksternal yang ada di perusahaan. Selanjutnya
faktor-faktor internal dan eksternal yang ada di perusahaan akan dianalisis lagi menggunakan
matriks SWOT dan matriks IE. Setelah itu akan digunakan analisis QSPM untuk mengambil
keputusan mengenai pemilihan strategi yang tepat untuk diterapkan. Berdasarkan perumusan
strategi yang telah dilakukan menggunakan dua metode yaitu SWOT dan IE, maka strategi
alternative yang tepat untuk perusahaan adalah strategi penetrasi pasar dan strategi
pengembangan produk. Hasil dari metode QSPM menunjukkan bahwa alternative strategi yang
terbaik adalah strategi pengembangan produk dengan total skor sebesar 5,47. Strategi
pengembangan produk ini adalah strategi dimana perusahaan melakukan perbaikan produk
yang sudah ada atau mengembangkan produk yang baru sehingga dapat meningkatkan
penjualan.
Kata Kunci: Strength Weakness Opportunities Threat Matrix (SWOT), Internal-External
Matrix (IE), Quantitative Strategic Planning Matrix (QSPM).
Abstract
PT. Sentral Perkasa Jaya is a company that’s move in expedition. The problem faced is the
development of technology causing intense business competition, resulting in decreased level of
corporate income from year to year. In addition, the strategies used also tend to be monotonous,
causing companies to compete with other companies. There are many problem of marketing
strategy in the company, it can be an analysis of internal and external factors in the company.
Next, internal and external factors will be analyzed again using SWOT matrix and IE matrix.
After that Quantitative Strategic Planning Matrix (QSPM) are used to analyze decision making
selection about appropriate strategies applied n the company. Based on the calculation of
strategies that have been done using two methods, SWOT and IE, then the appropriate
alternative strategy for the company is a market penetration strategy and product development
strategy. The results of the QSPM method indicate that the best alternative strategy is the
product development strategy with a total score of 5.47. This product development strategy is a
strategy whereby a company does an existing product repair, or develops a new product to
increase sales.
.Keywords :Strength Weakness Opportunities Threat Matrix (SWOT), Internal-External
Matrix (IE), Quantitative Strategic Planning Matrix (QSPM).
PENDAHULUANKota Surabaya yang berkembang begitu pesat telah menjadi kawasan strategis untukmemulai usaha dan bisnis.Salah satu usaha yang menjanjikan adalah melakukan jual-beli,
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pertukaran barang dan melakukan hubungan sosial yaitu dengan mengirim suatu barang olehindividu, perusahaan, atau kelompok sosial. Salah satunya adalah PT. Sentral Perkasa Jaya yangbergerak dibidang jasa pengiriman barang, yang berusaha mencari peluang bisnis denganmemberikan fasilitas yang memadai untuk kegiatan jasa pengiriman barang seperti hasil pertanian,sembako, bahan baku material, minyak, kendaraan bermotor, dan barang elektronik. Penentuanharga barang yang dipakai adalah dengan menggunakan sistem perkilo, perkoli, dan perunit.PT. Sentral Perkasa Jaya juga dikenal sebagai perusahaan yang sudah lama bergerak dibidang jasa pengiriman barang.Dampak persaingan yang semakin ketat dengan perusahaanekspedisi lainnya seperti PT. Sumber Manis dan PT. Hasil Lasem Indah mengakibatkan penurunantingkat pendapatan perusahaan dari tahun ke tahun.Penurunan keuntungan yang diperoleh perusahaan disebabkan oleh strategi pemasaran yangmonoton, sehingga diperlukan perbaikan strategi pemasaran yang diterapkan olehperusahaan.Perbaikan strategi pemasaran tersebut yang berkaitan dengan faktor-faktor yangberasal dari lingkungan internal dan eksternal perusahaan, serta posisi perusahaan terhadappangsa pasar dan tingkat pertumbuhan pengguna jasa pengiriman dari perusahaan.Melalui penelitian ini, akan dilakukan analisis mengenai faktor-faktor internal dan eksternaldari kekuatan, kelemahan, ancaman, dan peluang. Analisis ini adalah analisis Strength Weakness
Opportunities Threats Matrix (SWOT), dan analisis Quantitave Strategic Planning Matrix (QSPM)yang sangat penting dalam pengambilan keputusan mengenai pemilihan strategi pemasaran yangtepat untuk diterapkan di perusahaan.
METODE PENELITIAN
Pemasaran JasaPemasaran jasa merupakan sebuah proses pemasaran yang tidak dapat diidentifikasi secarajelas gambaran produknya (Kotler dan Armstrong, 2009,p 469). Pemasaran di bidang jasa akanteridentifikasi apabila terdapat hubungan langsung (interpersonal) antara produsen dankonsumen. Hubungan antara konsumen dan produsen ini akan diukur melalui kepuasankesepakatan. Terdapat berbagai elemen yang mempengaruhi proses pemasaran jasa, sepertisystem internal organisasi, lingkungan fisik, kontak personal, iklan, tagihan dan pembayaran, dankomentar dari mulut ke mulut. Pemasaran jasa juga dapat diartikan sebagai suatu prosesmempersepsikan, memahami, menstimulasi dan memenuhi kebutuhan pasar yang dipilih secarakhusus dan menyalurkan sumber-sumber sebuah organisasi untuk memenuhi kebutuhan(Hurriyati, 2010, p 42).
Strategi PemasaranStrategi pemasaran berasal dari bahasa Yunani yaitu strategi yang berarti seni atau ilmuuntuk menjadi seorang jenderal (Tjiptono, 2008, p 43). Konsep strategi militer seringkalidigunakan dan diterapkan dalam dunia bisnis yang mengikuti lingkungan yang dipilih danmerupakan pedoman untuk mengalokasikan sumber daya dan usaha suatu perusahaan.Sehinggastrategi pemasaran adalah rencana yang hendak diikuti oleh manajer pemasaran. Rencana tindakanini didasarkan atas analisis situasi dan tujuan-tujuan perusahaan dan merupakan cara untukpencapaian tujuan tersebut.Pengertian strategi merupakan proses perencanaan yang dimiliki oleh suatu perusahaan dandilaksanakan secara terus-menerus (Kotler, 1998, p 57).
Penilaian Faktor EksternalMatriks faktor eksternal (Eksternal Factor Evaluation) adalah suatu matriks yang menampilkanfaktor-faktor eksternal yang mempengaruhi organisasi atau perusahaan dalam menjalankan
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usahanya (David, 2009).Sebelum membuat faktor strategi eksternal, perlu diketahui faktor-faktoreksternal yang berkaitan dengan perusahaan.Antara lain faktor ekonomi, budaya, demografi,lingkungan, politik, pemerintahan, legalitas, teknologi, dan informasi persaingan. Berikut ini adalahcara-cara untuk membuat EFE Matrix (David, 2009):1.Menyusun 10 sampai 20 buah, peluang dan ancaman dalam kolom pertama.2. Memberi bobot masing-masing faktor dalam kolom 2, mulai dari 0,0 (tidak penting) sampai1,0 (penting). Sedangkan jumlah keseluruhan bobot harus sama dengan 1,0. Faktor-faktortersebut kemungkinan dapat memberikan dampak terhadap faktor strategis.3.Menghitung rating (dalam kolom 3) untuk masing-masing faktor untuk memberikan skalamulai dari 1 (poor) hingga 4 (outstanding) berdasarkan pengaruh dari faktor tersebutterhadap perusahaan yang bersangkutan. Pemberian rating untuk faktor-faktor eksternaltersebut bersifat positif (peluang yang semakin besar diberi rating +4, apabila peluangmemiliki pengaruh biasa saja atau average maka diberi rating +3, apabila pengaruhnyadibawah average maka diberi rating +2, dan jika peluangnya kecil diberi rating +1).4.Mengalikan bobot pada kolom 2 dengan rating pada kolom 3, untuk memperoleh faktorpembobotan pada kolom 4. Hasilnya adalah skor pembobotan untuk masing-masing faktoryang nilainya bervariasi mulai dari 1,0 (poor) sampai dengan 4,0 (outstanding).5. Menjumlahkan skor pembobotan (pada kolom 4), untuk memperoleh total skor pembobotanuntuk perusahaan yang bersangkutan. Nilai total ini menunjukkan bagaimana perusahaantersebut bereaksi terhadap faktor-faktor strategis eksternalnya. Total skor ini dapatdigunakan untuk membandingkan perusahaan ini dengan perusahaan lainnya dalam satukelompok industri yang sama.
Penilaian Faktor InternalTahap ekstraksi dalam menjalankan audit internal manajemen strategi adalah dengan membuat
Internal Factor Evaluation (IFE). Alat formulasi strategi ini adalah meringkas dan mengevaluasikekuatan dan kelemahan utama dalam area fungsional bisnis, dan juga memberikan dasar untukmengidentifikasi dan mengevaluasi hubungan antara area-area tersebut.Penilaian intuitifdibutuhkan dalam mengembangkan matriks IFE. Berikut merupakan tahapan-tahapan pembuatanmatriks IFE (David, 2009):1.Menyusun 10 sampai 20 buah, kekuatan dan kelemahan dalam kolom pertama.2. Memberi bobot masing-masing faktor dalam kolom 2, mulai dari 0,0 (tidak penting) sampai1,0 (penting). Sedangkan jumlah keseluruhan bobot harus sama dengan 1,0. Faktor-faktortersebut kemungkinan dapat memberikan dampak terhadap faktor strategis.3.Menghitung rating (dalam kolom 3) untuk masing-masing faktor untuk memberikan skalamulai dari 1 (poor) hingga 4 (outstanding) berdasarkan pengaruh dari faktor tersebutterhadap perusahaan yang bersangkutan. Pemberian rating untuk faktor-faktor eksternaltersebut bersifat positif (peluang yang semakin besar diberi rating +4, apabila peluangmemiliki pengaruh biasa saja atau average maka diberi rating +3, apabila pengaruhnyadibawah average maka diberi rating +2, dan jika peluangnya kecil diberi rating +1).4.Mengalikan bobot pada kolom 2 dengan rating pada kolom 3, untuk memperoleh faktorpembobotan pada kolom 4. Hasilnya adalah skor pembobotan untuk masing-masing faktoryang nilainya bervariasi mulai dari 1,0 (poor) sampai dengan 4,0 (outstanding).5. Menjumlahkan skor pembobotan (pada kolom 4), untuk memperoleh total skor pembobotanuntuk perusahaan yang bersangkutan. Nilai total ini menunjukkan bagaimana perusahaantersebut bereaksi terhadap faktor-faktor strategis internalnya. Total skor ini dapat digunakanuntuk membandingkan perusahaan ini dengan perusahaan lainnya dalam satu kelompokindustri yang sama.
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Analisis Pembobotan AHPHirarki didefinisikan sebagai suatu representasi dari sebuah permasalahan yang kompleksdalam suatu struktur multi level dimana level pertama adalah tujuan, yang diikuti level faktor,kriteria, sub kriteria, dan seterusnya ke bawah hingga level terakhir dari alternative (Saaty, 1993).Melalui meode ini, suatu masalah yang kompleks dapat diuraikan kedalam kelompok-kelompoknyayang kemudian diatur menjadi suatu bentuk hirarki sehingga permasalahan akan tampak lebihterstruktur dan sistematis. Analitical hierarchy process merupakan suatu model yang fleksibel yangmemungkinkan peneliti mengambil keputusan dengan mengkombinasikan pertimbangan dan nilaipribadi secara logis.AHP sendiri merupakan sistem pembuat keputusan dengan menggunakan model matematis,AHP juga membantu dalam menentukan prioritas dari beberapa kriteria dengan melakukan analisaperbandingan berpasangan dari masing-masing kriteria.Dalam sistem pengelolaan kinerja yangdimaksud dengan kriteria tersebut adalah KPI. Kaidah pembobotan menyatakan bahwa (Saaty,1993):1. Nilai bobot KPI berkisar antara 0-1.2. Jumlah total bobot semua KPI harus bernilai 1.3. Tidak ada bobot yang bernilai negative (-).6. Analisis SWOTKonsep dasar pendekatan SWOT tampaknya sederhana, yaitu apabila kita dapat mengetahuikekuatan (strength) dan kelemahan (weakness) organisasi kita dan mengetahui peluang
(opportunity) dari luar organisasi yang menguntungkan serta ancaman (threat) di dalam organisasiyang merugikan organisasi atau perusahaan kita. Tentang matriks SWOT menggunakan beberapastrategi, yaitu (Salusu, 2000, p 35):1. Strategi S.O, yaitu memanfaatkan peluang yang ada dengan keunggulan organisasi
(comparative advantage comparative).2. Strategi S.T, yaitu memobilisasi beberapa keunggulan untuk mencapai sasaran (mobilization).3. Strategi W.O, yaitu memilih faktor mana yang dipacu dan faktor mana yang ditunda
(investmen atau divestmen).4. Strategi W.T, yaitu perlu kehati-hatian atau kewaspadaan dalam mencapai sasaran (damage
control).Tujuan pemilikan strategi adalah untuk menjamin ketepatan pencapaian sasaran (Kurniawan,2008, p 70).Suatu rancangan strategi dapat dipilih untuk menutup kesenjangan dalam mencapaisasaran.Sifat kesenjangan itu sendiri juga sangat situasional. Kalau kesenjangan akibat prestasi dimasa lampau yang sangat buruk penciutan lebih mungkin dilakukan dan bila kesenjangan itu besarsebagai akibat dari peluang lingkungan yang diharapkan, maka akan lebih tepat bila dilakukanekspansi.Penelitian menunjukan bahwa kinerja perusahaan dapat ditentukan oleh kombinasi faktoreksternal dan internal. Kedua faktor tersebut harus dipertimbangkan dalam analisis SWOT. SWOTadalah singkatan dari lingkungan Internalyaitu Strengths dan Weakness serta lingkungan eksternalyaitu Opportunities dan Threats yang dihadapi dalam dunia bisnis. Analisis SWOT membandingkanantara faktor eksternal peluang (opportunities) dan ancaman (threats) dengan faktor internalkekuatan (strengths) dan kelemahan (weaaknesses).
Kuadran I : ini merupakan situasi yang sangat menguntungkan perusahaan. Perusahaan memilikipeluang dan kekuatan sehingga perusahaan dapat memanfaatkan peluang yang ada. Strategi yang
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harus diterapkan dalam kondisi ini adalah mendukung kebijakan pertumbuhan yang agresif(Growth oriented strategy).Kuadran 2 : Meskipun menghadapi berbagai macam ancaman, perusahaan ini masih memilikikekuatan dari segi internal. Strategi yang harus diterapkan adalah menggunakan kekuatanperusahaan untuk memanfaatkan peluang jangka panjang dengan cara strategi diversifikasi(produk atau jasa).Kuadran 3 : Perusahaan menghadapi peluang pasar yang sangat besar, tetapi di lain pihak, iamenghadapi beberapa kendala atau kelemahan internal. Kondisi bisnis pada kuadarn 3 ini miripdengan Question Mark pada BCG Matrix.Fokus strategi perusahaan ini adalah meminimalkanmasalah-masalah internal perusahaan sehingga dapat merebut peluang pasar yang lebih. Misalnya,Apple menggunakan strategi peninjauan kembali teknologi yang dipergunakan dengan caramenawarkan produk-produk baru dalam industry microcomputer.Kuadran 4 : Ini merupakan situasi yang sangat tidak menguntungkan, perusahaan tersebutmenghadapi berbagai ancaman dan kelemahan internal.7.Quantitative Strategic Planning Matrix (QSPM)Setelah pemaparan matriks-matriks pada tahap masukan dan tahap analisis, maka tahapanberikutnya adalah tahapan pengambilan keputusan (decision stage) yang akan menyusun daftarprioritas strategi yang harus diimplementasikan. Quantitave Strategic Planning Matrix (QSPM)merupakan teknik yang secara obyektif dapat menetapkan strategi alternatif yangdiprioritaskan.QSPM sendiri adalah alat yang memungkinkan para penyusun strategi mengevaluasihasil berbagai strategi alternative secara obyektif berdasarkan faktor-faktor keberhasilan pentingeksternal dan internal yang telah diidentifikasi sebelumnya (David, 2009).Sedangkan menurutUmar (2003) QSPM adalah menetapkan kemenarikkan relative dari strategi-strategi yangbervariasi yang dipilih, untuk menentukan strategi mana yang dianggap paling baik untukdiimplementasikan.
HASIL DAN PEMBAHASANDalam pelaksanaannya, hasil dari penelitian ini fokus dalam pembuatan :1.Analisis Lingkungan perusahaan
Gambar : 1. Model Lima Kekuatan Porter di Perusahaan2. Strategi bauran pemasaran (7P)Bauran Pemasaran juga diperlukan oleh PT. Sentral Perkasa Jaya dalam menjalankan bisnis.Berikut merupakan bauran pemasaran yang ada di PT. Sentral Perkasa Jaya:1. Product (produk)2. Price (harga)
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3. Place (lokasi)4. People (orang)5. Promotion (promosi)6. Process (proses)7. Physical Evidence (bukti fisik)3. Tahap InputKekuatan dan kelemahan merupakan faktor internal perusahaan sedangkan peluang danancaman merupakan faktor eksternal perusahaan. Berikut merupakan faktor dari kekuatan(strength) perusahaan:1. Jumlah armada yang banyak. Hal ini dapat dilihat dari profile perusahaan yang menyatakanbahwa PT. Sentral Perkasa Jaya memiliki jumlah armada sebanyak 40 kendaraan, yang terdiridari 17 truk engkel, 8 truk wing box, 10 truk gandengan dan 5 kontainer.2. Aset perusahaan yang besar berupa gudang dan tempat parkir truk yang ada di kota Surabayadan Jakarta. Luas bangunan yang ada di Surabaya sebesar 10.800m2 sedangkan yang ada diJakarta sebesar 8.400m2.3. Pangsa pasar yang besar. Hal ini dapat dilihat berdasarkan hasil survey memperlihatkan bahwapelanggan yang ada di PT. Sentral Perkasa Jaya lebih besar dibandingkan dengan parapesaingnya.4. Jumlah rute yang banyak. Hal ini dapat dilihat berdasarkan wawancara dari supir yang ada. Ruteyang dilewati oleh supir beragam-ragam sehingga terdapat sedikitnya sepuluh rute yang seringdilewati oleh supir. Mulai dari rute jalur pantura, rute laut selatan, hingga rute jalan yanglainnya.Selain faktor-faktor dari kekuatan (strength) perusahaan, terdapat pula faktor-faktorkelemahannya (weaknesses). Berikut merupakan faktor dari kelemahan (weaknesses) perusahaan:1. Jenis dan tipe truk yang ada di perusahaan merupakan tipe keluaran yang lama. Hal ini dapatdiketahui dari surat-surat kendaraan tersebut yang rata-rata berumur 10-12 tahun.2. Kurangnya promosi, promosi ini juga dapat membantu melancarkan pemasaran perusahaanserta dapat membangun hubungan yang baik dengan pelanggan. Hal tersebut berhubungandengan tingkat keuntungan perusahaan yang berkurang tiap tahunnya.3. Operasional belum maksimal. Hampir seluruh pekerjaan yang ada di perusahaan menggunakancara yang manual. Mulai dari pencatatan pesanan, pencatatan gudang, hingga totalan supir jugamenggunakan cara yang manual.4. Kualifikasi SDM yang masih rendah. Hal ini dapat dilihat dari mayoritas karyawan perusahaanyang berpendidikan rendah yaitu rata-rata lulusan SD dan SMP, selain itu pendidikan danpelatihan internal perusahaan masih kurang diaplikasikan secara maksimal.Berikut merupakan faktor dari peluang (opportunities) perusahaan:1. Tidak terikat oleh waktu. Sesuai dengan peraturan yang ada di perusahaan, armada akanberangkat jika armada tersebut sudah terisi penuh. Hal ini diterapkan perusahaan untukmemaksimalkan armada yang ada.2. Keamanan yang terjaga. Selain mempunyai ijin resmi dari pemerintah, PT. Sentral Perkasa Jayaini juga memiliki komunitas jalanan yang menjaga armada di sepanjang perjalanan. Selain itu,barang yang akan dikirim juga memiliki asuransi dari perusahaan.3. Pangsa pasar yang besar. Hal ini terjadi karena PT. Sentral Perkasa Jaya ini memiliki nama yangterkenal dan termasuk perusahaan yang sudah lama berdiri.
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4. Lokasi yang strategis. Letak kantor PT. Sentral Perkasa Jaya terletak di pusat kota Surabaya danpusat kota Jakarta. Sehingga letak kantornya mudah untuk dicari dan memiliki halaman yangluas untuk parkir.Selain faktor-faktor dari kekuatan (strength) perusahaan, kelemahan (weaknesses), danpeluang (opportunities) terdapat pula faktor-faktor ancaman (threats). Berikut merupakan faktordari ancaman (threats) perusahaan:1. Banyaknya pesaing. Pertumbuhan ekspedisi angkutan darat mengalami kenaikan tiap tahunnya.Hal ini dapat dibuktikan dengan hasil wawancara yang membahas tentang semakin banyaknyaperusahaan-perusahaan baru yang muncul di bidang yang sama.2. Murahnya harga pesaing. Persaingan antar perusahaan yang semakin ketat salah satunyadisebabkan oleh harga. Banyak perusahaan-perusahaaan baru yang memberikan diskon yangcukup besar. Informasi ini didapat dari wawancara dengan divisi pemasaran.3. Munculnya kereta api. Berdasarkan hasil dari wawancara dengan divisi pemasaran, yangmemiliki pangsa pasar terbesar ekspedisi saat ini adalah kereta api logistik. Selain memilikiharga yang murah, kereta api logistik juga memiliki waktu pengiriman yang cepat.Mahalnya harga BBM. Bahan bakar minyak di Indonesia saat ini semakin lama harganya semakin meningkat.Berdasarkan hasil wawancara dengan supir yang ada di perusahaan sudah mengalami kenaikan sebanyakempat kali pada tahun 2017.Berikut adalah hasil analisis menggunakan matriks IFE:Tabel : 1. HasilInternal Factor Evaluation Matrix (IFE Matrix)Faktor Internal Nilai Nilai TotalTerbobot Peringkat Nilai
KekuatanJumlah armada 0.126 3.725 0.46935yang banyakBanyaknya 0.111 3.25 0.36075aset perusahaanPangsa pasar 0.114 2.55 0.2907yang besarBanyak rute 0.122 2.925 0.35685
KelemahanArmada 0.123 2.075 0.255225berumur tuaKurangnya 0.124 2.275 0.2821promosiOperasional 0.134 2.1 0.2814belum maksimalSDM rendah 0.146 1.2 0.1752Total 1 2.471575Berdasarkan tabel 4.5 hasil matriks IFE didapatkan total nilai terbobot sebesar 2,47.Berdasarkan hasil tersebut PT. Sentral Perkasa Jaya memiliki kekuatan utama yaitu pada jumlaharmada yang banyak dengan nilai terbobot sebesar 0,4693, sehingga masih dapat bersaing denganpesaing-pesaing yang lain. Namun PT. Sentral Perkasa Jaya juga memiliki kelemahan utama yaitukurangnya kegiatan promosi dengan nilai terbobot sebesar 0,1752.
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Matriks EFE diperoleh berdasarkan pengumpulan data melalui kuisioner.Pembobotan danpenilaian kuisioner berdasarkan hasil evaluasi faktor-faktor eksternal, berupa peluang danancaman yang berpengaruh terhadap pemasaran PT. Sentral Perkasa Jaya.Setelah diperoleh hasilnilai terbobot dan hasil peringkat dari faktor eksternal, berikutnya adalah menganalisis dari hasiltersebut. Berikut adalah hasil analisis menggunakan matriks EFE:Tabel : 2. Tabel hasil Eksternal Factor Evaluation Matrix (EFE Matrix)Faktor Eksternal Nilai Nilai TotalTerbobot Peringkat Nilai
PeluangTidak terikat 0.133036 2.85 0.379152waktuKeamanan 0.132143 3 0.396429terjagaPangsa pasar 0.119643 2.575 0.30808yang besarLokasi strategis 0.125 3.125 0.390625
AncamanBanyaknya 0.123214 2.9 0.357321pesaingMurahnya 0.120536 2.925 0.352567harga pesaingMunculnya 0.120536 2.475 0.298326kereta apiMahalnya BBM 0.129464 2.125 0.275112Total 1 2.757612Berdasarkan tabel 4.6 hasil matriks IFE didapatkan total nilai terbobot sebesar 2,47.Berdasarkan hasil tersebut PT. Sentral Perkasa Jaya memiliki kekuatan utama yaitu pada keamananbarang-barang yang akan dikirim dengan nilai terbobot sebesar 0,3964. Tingginya tingkatkeamanan yang selalu dijaga oleh perusahaan maka pelanggan menjadi lebih percaya untukmemakai jasa PT. Sentral Perkasa Jaya. Selain itu PT. Sentral Perkasa Jaya juga memiliki ancamandari luar yaitu banyaknya pesaing-pesaing yang bekerja di bidang yang sama dengan nilai terbobotsebesar 0,3573.3. Tahap PencocokanSetelah memperoleh hasil analisis IFE dan EFE selanjutnya adalah membuat kurva SWOT untukmengetahui situasi perusahaan saat ini. Berdasarkan matriks IFE dan matriks IFE telah didapatkandata total kekuatan (strength) perusahaan sebesar 1,47765, sedangkan data total kelemahan(weaknesses) perusahaan sebesar 0,993925. Sehingga dapat diperoleh nilai sumbu x yaitu selisihantara total kekuatan dan kelemahan perusahaan sebesar +0,483725. Selanjutnya untuk sumbu yadalah selisih antara ancaman (threats) di perusahaan dan peluang (opportunities) yang ada diperusahaan. Data total ancaman (threats) perusahaan sebesar 1,2833, sedangkan data total peluang(opportunities) perusahaan sebesar 1,474. Sehingga dapat diperoleh nilai sumbu x yaitu selisihantara total ancaman dan peluang perusahaan sebesar -0,19096. Berdasarkan matriks SWOT
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perusahaan ekspedisi PT. Sentral Perkasa Jaya pada tabel 4.7, maka dapat dilihat bahwa terdapatbeberapa strategi alternatif yang sesuai dengan kondisi perusahaan, antara lain:1. Integrasi horizontalStrategi ini merupakan strategi untuk mengupayakan kendali lebih besar dari padapesaing.Berdasarkan tabel 4.7 yang termasuk kedalam strategi ini adalah strategi SO-2 dan ST-1.2. Penetrasi pasarStrategi ini merupakan strategi dengan meningkatkan pangsa pasar melalui upaya-upayapemasaran yang lebih besar.Berdasarkan tabel 4.7 yang termasuk kedalam strategi ini adalahstrategi WO-1.3. Pengembangan produkStrategi ini merupakan strategi pemasaran dengan cara memperbaiki atau memodifikasibarang yang ada diperusahaan saat ini. Berdasarkan tabel 4.7 yang termasuk kedalam strategiini adalah strategi WO-2 dan WT-3.4. Diversifikasi terkaitStrategi ini merupakan strategi pemasaran dengan cara menambah barang yang ada diperusahaan dan masih dibutuhkan untuk aktivitas perusahaan. Berdasarkan tabel 4.7 yangtermasuk kedalam strategi ini adalah strategi SO-3 dan WO-3.Matriks Internal-Eksternal (IE) merupakan alat manajemen strategis yang digunakan untukmenganalisis kondisi kerja dan posisi strategis bisnis.Matriks IE ini merupakan alat yang dapatdigunakan untuk memposisikan perusahaan ke dalam matriks yang terdiri dari 9 sel. Matriks IE inijuga merupakan kelanjutan dari model matriks EFE dan IFE.Matriks IE juga bergantung pada duakriteria dari matriks EFE dan IFE. Kriteria tersebut adalah skor dari matriks EFE akan diplot padasumbu y sedangkan skor dari matriks IFE akan diplot pada sumbu x.Berdasarkan data dari analisis lingkungan eksternal dan internal yang terjadi pada PT. SentralPerkasa Jaya, diperoleh skor untuk matriks EFE sebesar 2,76 sedangkan skor untuk matriks IFEsebesar 2,47. Matriks IE dapat disusun setelah mendapatkan skor dari matriks EFE dan IFE.Berdasarkan data yang terdapat pada gambar 4.1 dapat dilihat bahwa PT. Sentral Perkasa Jayamenempati kuadran V pada matriks IE (eksternal-internal). Hal ini membuktikan bahwa strategiyang sesuai untuk perusahaan yang menempati kuadran III, V, dan VII adalah hold and maintain
strategy. Sehingga strategi yang sesuai untuk PT. Sentral Perkasa Jaya ini adalah:1. Penetrasi pasar (Market Penetration)Strategi ini adalah strategi yang bertujuan untuk meningkatkan pangsa pasar pada pasar yangsama dengan usaha pemasaran yang lebih intensif.2. Pengembangan Produk (Product Development)Strategi ini adalah strategi dimana perusahaan melakukan perbaikan produk yang sudah adaselama ini atau mengembangkan produk baru, sehingga dapat meningkatkan penjualanperusahaan.
4. Tahap KeputusanBerdasarkan hasil perumusan strategi yang dibantu dengan dua alat bantu (matriks SWOT, danMatriks IE) dihasilkan perbandingan alternatif strategi yang dapat digunakan oleh perusahaan.Setelah mengetahui hasil dari perbandingan alternatif strategi ini, maka dapat dilihat bahwa
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terdapat dua alternatif strategi yang paling banyak dirumuskan oleh kedua matriks tersebut.Keduaalternatif strategi tersebut adalah strategi penetrasi pasar dan strategi pengembangan produk.Setelah mendapatkan dua strategi yang paling banyak dirumuskan, selanjutnya perluditentukan strategi mana yang paling sesuai dengan kondisi perusahaan saat ini. Sehingga masing-masing dari kedua strategi tersebut akan dinilai dengan menggunakan metode Quantitative
Strategic Planning Matrix (QSPM). Metode ini digunakan untuk menentukan strategi mana yangpaling baik untuk dipilih.QSPM ini juga merupakan alat yang direkomendasikan oleh para ahlistrategi untuk melakukan evaluasi pilihan strategi alternatif secara objektif. QSPM ini juga memilikipenilaian yang sama dengan matriks IFE dan EFE, yaitu dengan menggunakan skala 1-4 untukpemberian ratingnya, dimana nilai yang semakin tinggi menunjukan bahwa strategi tersebut sesuaidengan kondisi perusahaan.Berdasarkan hasil penilaian QSPM pada tabel 4.9 dan 4.10 diketahui untuk strategi penetrasipasar didapatkan skor pada faktor internal sebesar 2,702 sedangkan pada faktor eksternal sebesar2,518 sehingga total skor yang diperoleh sebesar 5,22. Selanjutnya untuk strategi pengembanganproduk didapatkan skor pada faktor internal sebesar 2,942 sedangkan pada faktor eksternalsebesar 2,527 sehingga total skor yang diperoleh sebesar 5,47. Alternatif pengembangan produk inimendapatkan skor yang lebih tinggi dibandingkan dengan alternatif penetrasi pasar.Sehingga dapatdikatakan bahwa strategi alternative yang paling sesuai untuk PT. Sentral Perkasa Jaya ini adalahstrategi pengembangan produk.Strategi pengembangan produk ini adalah strategi dimana perusahaan melakukan perbaikanproduk yang sudah ada selama ini, atau mengembangkan produk baru, sehingga dapatmeninggkatkan penjualan perusahaan. Berikut ini merupakan pemanfaatan strategi alternatif inipada perusahaan ekspedisi PT. Sentral Perkasa Jaya:1.Perusahaan dapat memanfaatkan peluang yang ada dari pertumbuhan infrastuktur dan memakairute-rute yang baru yang belum pernah dilewati. Selain itu, pelayanan yang baik juga perludiperhatikan sehingga dapat maksimal memberikan kepuasan konsumen.2.Strategi pengembangan produk ini juga dapat diaplikasikan oleh perusahaan dengan carabekerjasama dengan bank lokal. Sehingga metode pembayaran oleh pelanggan akan lebih mudah.3.Perusahaan juga dapat membuat sistem online untuk meningkatkan kualitas perusahaan. Prosespemesanan dan pelayanan akan lebih mudah melalui sistem online ini, sehingga dapatmeningkatkan pangsa pasar perusahaan.4.Selain itu konsumen juga banyak yang mengantri untuk pengambilan barang, sehinggadiperlukan gudang lagi untuk menampung barang-barang yang akan dikirim.
KESIMPULANBerdasarkan perumusan strategi yang telah dilakukan menggunakan dua alat bantu yaitumatriks SWOT dan matriks IE, maka strategi alternatif yang sesuai untuk kondisi perusahaan di PT.Sentral Perkasa Jaya adalah strategi penetrasi pasar (Market Penetration) dan strategipengembangan produk(Product Development). Setelah mendapatkan dua alternatif strategi ini,selanjutnya akan dipilih strategi yang paling sesuai dengan kondisi perusahaan.Proses pemilihan di antara dua alternatif strategi yang telah diperoleh, dengan menggunakanmetode QSPM (Quantitative Strategic Planning Matrix). Berdasarkan hasil penilaian QSPM,menyatakan bahwa alternatif strategi yang terbaik adalah pengembangan produk (product
development) dengan total skor 5,47 mengalahkan strategi alternatif penetrasi pasar (Market
Penetration) yang sebesar 5,22. Strategi pengembangan produk ini adalah strategi dimanaperusahaan melakukan perbaikan produk yang sudah ada selama ini, atau mengembangkan produkyang baru sehingga dapat meningkatkan penjualan.
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Berdasarkan penelitian yang sudah dilaksanakan pada PT. Sentral Energi Perkasa, terdapatbeberapa saran untuk memaksimalkan penelitian yang sudah dilaksanakan yaitu perlu dilakukananalisis strategi pemasaran dengan menggunakan matriks SPACE dan matriks Boston Consulting
Group danperlu dilakukan analisis strategi pemasaran dengan menggunakan metode Grand
Strategy.
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